&”{S’é’?ﬁ Prospeccion de mercados

Tema 4: Prospeccion de mercados

Competitividad y Clima de Negocios

Hola Manuel! jA los anos! ...

iExporberto! ;Qué es de tu vida?

Para combatir el frio salgo a correr unos kilémetros y asi recargo energias.

Siempre es bueno mantenerse en forma, ¢y sigues exportando?

Claro, después de La buena experiencia en Alemania, me propuse exportar a EEUU. Por
eso necesito todas mis fuerzas para enfrentar este nuevo reto. ;TU también sigues
exportando?

Por supuesto. Exporté polos a Finlandia.

¢Finlandia? ;Y coémo te fue? No conogco mucho ese mercado... jCuéntame!

Bueno, para empezar, hace mucho frio. Este frio Limefo no es nada comparado con el de
Finlandia. Y como te imaginards, lo primero que hice fue estudiar el mercado de
exportacion.

iEmpegaste con pie derecho!

Awverigiié también sobre el clima de negocios, si su economia era saludable y verifiqué si
poseen instituciones que protejan mi futura inversion para garantigar el crecimiento y el
desarrollo de mi empresa.

Y a qué conclusion Llegaste? ;Finlandia ofrece oportunidades?
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Claro que si. Finlandia es un pais muy competitivo pues se ha desarrollado en muchos
sectores y aspectos.

Sus carreteras, puentes, puertos y aeropuertos son modernos, y también sus politicas y
regulaciones promueuan el cuidado del medio ambiente y el desarrollo sostenible.

Ya entiendo, es decir, tiene Las condiciones que facilitan La actividad empresarial.

Asi es... y esto también abarca la presencia de servicios publicos y privados eficientes,
institucionalidad y sistemas que favorecen el desarrollo de La capacidad de innouvacion,
y tecnologias, entre otras cosas muy importantes.

Todos estos factores facilitan la actividad empresarial en Finlandia. Tiene un excelente
clima de negocios.

Genial!, jpero quiero que me cuentes mds, jajaja! Quién sabe Yy me anime por ese
mercado...

Corramos un poco y te sigo contando.

iOk, vamos!

Perfil sectorial y productivo

...Cada pais es una historia aparte. Es indispensable crear un perfil de nuestro producto
con relacion a los demds en el mercado al cual deseamos exportar.

Este perfil va a depender de cémo delimitamos el sector al que deseamos Llegar, cémo
determinamos las condiciones del mercado con respecto al producto de interés,
identificando a los competidores, el nivel de innovacién tecnolégica y los gustos y
costumbres de los consumidores. Ademas de estudiar las mejoras en el proceso de
abastecimiento para incrementar asf La eficiencia y reducir costos.

Exacto y algo muy importante que no debemos olvidar es que debemos de analigar la
produccion nacional en el pais de destino.

jAsi es! Porque la produccion del pais de destino es nuestra principal competencia.
Cuando yo me preparé para exportar mi cacao a Alemania, hice una serie de estudios
para conocer la competencia local. Por suerte, el cacao peruano es muy bueno y su
calidad es reconocida jMe va excelente!

No debes olvidar también a La cadena productiva y los retos y oportunidades que ofrece
el mercado, como, por ejemplo, el compromiso y exigencia para contar con insumos que
no darfen el medio ambiente y cumplan con las normas técnicas.

Por ejemplo, elaboré el perfil productivo de mis polos en base al conjunto de empresas
que participan directamente en su produccion, trasformacion y traslado a Finlandia.
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iA seguir conquistando el mundo, Manuel! Y salgamos juntos a correr mds seguido.

Manuel fue un gusto verte, me voy a casa porque tengo que revisar unos documentos
para llevar manana a PROMPERU.
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Gracias Exporberto, estamos en contacto. No te olvides de contarme en qué terminé tu
aventura por los Estados Unidos.

Estructura de mercado: canales de distribucion y perfil del pablico objetivo

Exporberto para que entiendas un poco mas del sector productivo es importante
identificar Los canales de distribucion, pues de ese modo comprenderemos Los tipos Yy
numero de empresas que intervienen en la cadena de venta.

Por ejemplo Llas empresas que importan son Los mayoristas o grandes distribuidores y
Las empresas que compran a los importadores, son regularmente minoristas, boutiques
0 minimarkets.

Recuerda que conocer a las empresas que conforman los canales de distribucion nos
ayudard a descubrir a nuestra competencia, y por Lo tanto, a tomar una decision sobre
como utilizar esos canales o en su defecto cambiar de mercado.

Interesante, porque si no conocemos a la competencia estamos perdidos.

Efectivamente Exporberto, luego de conocer las empresas que conforman Los canales,
se tiene que poner atencién a las caracteristicas culturales del pais, por ejemplo, el
anglosajon tiende a ser mds cuidadoso y formal en su trato.

Asi como las caracteristicas geogrdficas, los climas tropicales o frios muchas veces
condicionan el comportamiento de Los residentes, entre otros factores.

También es importante tomar en cuenta el modelo politico del pais y sus creencias
religiosas.

Claro, porque cada sociedad es diferente y tiene sus propios codigos.

Asi es Exporberto. Por ejemplo, en Los Estados Unidos, a las empresas importadoras de
alimentos se les llama distribuidores y se encuentran especialigadas segln el tipo de
alimentos y volumenes que manejan, por lo que la gran mayoria de supermercados
confian sus compras a ellos. En resumen, la clave es conocer a estos distribuidores a los
que queremos exportar en determinados estados, condados o gona de nuestro interés.

Asi podemos saber con cudles supermercados trabajar, y el interés comercial que tienen
sobre nuestros productos. Solo asi lograremos ser mds efectivos en nuestro esfuergo
comercial y de esta manera generar negocios.

Que vivan muchos latinos en Estados Unidos, ;es también un punto a favor?
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Claro, hay muchos Latinos haciendo negocios en Estados Unidos y un rubro en el que
o han incursionado es el de distribuidores para supermercados que surten alimentos de
= procedencia Latina.

En pocas palabras, serd mds fdcil sostener una conuersacién de negocios con un
empresario distribuidor de origen Llatino por las coincidencias culturales, en cambio
debemos tener un trato distinto con el distribuidor americano.

iClaro, entiendo! Ahora, hay otro tema muy importante que estd relacionado a los
canales de distribucion y es el perfil del consumidor...

Si, y ese es un punto importantisimo.

SegUn el perfil del comprador en Estados Unidos, éste podria ser un americano promedio
o un migrante latino, por lo cual es importante conocer sus hdbitos de compra y
preferencias, porque no necesariamente son Las mismas.

Daniel. Muchas gracias, me quedé muy claro todo.




